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Introduccion

dCuales son las razones por las que un consumidor
compra un producto? Es una pregunta que tiene
multiples respuestas, y estas dependen de la persona
que estd en frente del anaquel del supermercado.

Pongamos, por ejemplo, a alguien que esta a punto
de comprar leche. Tal vez elija la que ayude al
crecimiento de sus hijos; o estd preocupado por su
propia salud y escoja la que le aporte mas calcio; o tal
vez opte por la leche certificada como organica; quizad
se guie esencialmente por el sabor, el compromiso
social del fabricante o simplemente es fiel a una marca
y compra la que siempre se ha servido en su mesa.

Todas las caracteristicas anteriores son atributos que
pueden detonar emociones positivas y hacen que

el consumidor se incline por una marca u otra. Un
atributo serd mas o menos relevante segun el tipo de
consumidor, su edad, género, poder adquisitivo, zona
geografica, etc.

El Segundo Estudio de Consciencia de Compra

en Piso de Venta de GS1 México, hecho en alianza
con la agencia Tendencia IM, muestra cuales

son las particularidades mas apreciadas por los
consumidores en varias categorias, como Alimentos,
Moda textil y calzado, Higiene y belleza, Cuidado del
hogar, Bebidas Alcohdlicas, Farmacia y Bebidas no
alcohdlicas, etc.

A diferencia de la primera edicién, en esta se agrega
la categoria de Mascotas, la cual cobra cada vez
mas importancia entre los consumidores, asi como
las tendencias al elegir el supermercado donde
haran sus compras y como las hacen. Esto ultimo es
relevante porque, aunque el principal objetivo del
establecimiento no sea la experiencia de compra, la
mayoria de los consumidores asisten en pareja o en



familia, por lo que la visita al ‘sUper’ se convierte en
una actividad social.

El propdsito de este estudio es proveer tanto a las
pegquenas y medianas empresas (Pymes) como

a empresas mas grandes, informacién con valor
estadistico sobre las preferencias del consumidor y
a qué caracteristicas les da mas peso al momento
de comprar. A lo largo del estudio veremos que

hay dos atributos esenciales presentes en todas las
categorias: Calidad y Precio. Es lo que buscan todos
los consumidores y lo que todas las marcas tendrian
que ofrecer, es parte de su “deber ser”.

Sin embargo, adentrdndonos en los perfiles
sociodemograficos de cada comprador, nos
daremos cuenta que hay atributos que actuan
como diferenciadores y pueden detonar la compra.
Confiamos en que estos hallazgos ayudaran a las
marcas y a las empresas, del tamafio que sean,

a encontrar sus fortalezas y a conocer mejor al
consumidor al que se dirigen.

Segunda edicion
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Distribucion geografica

ZONA |
PACIFICO

Baja California
Baja California Sur
Sonora

Sinaloa

Nayarit

ZONAI1I
NORTE

Chihuahua
Coahuila
Durango
Nuevo Leodn
San Luis Potosi
Tamaulipas
Zacatecas

ZONA 11l
BAJIO

Aguascalientes
Jalisco
Guanajuato
Colima
Michoacan

ZONA V - CDMX

ZONA IV
CENTRO

Guerrero

Hidalgo

Estado De México
Morelos

Puebla

Tlaxcala
Querétaro

15%

ZONA VI
SURESTE

Campeche
Chiapas
Oaxaca
Quintana Roo
Tabasco
Veracruz
Yucatan



Metodologia

Segunda edicion

« Muestra de 1,501 encuestas (500 mas que en el estudio de 2022)

Iz Cuestionario aplicado a compradores en supermercado en México, a

través de un panel online.

< Distribucién de la muestra por género, NSE, edad y regién geogréfica.

 Se aplicé del 1 al 14 de agosto

Género
49%
Mujeres Hombres
n=736 n=765

Nivel Socioeconémico

38%

13% 13%

18%
0,
. . .1(”) 2

7 1 K 0

n=196 n=195 n=147 n=117 n=575 n=271

Rango de edad

2.2+ I -+

oy ——
e
A
55_65 n=135
66_+ n=90

Segmento Generacional

34% 33%

21%

12%

Boomer
18-27 28-42 43-57 58-77
afos afos afos afos
n=511 n=495 n=315 n=180
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Categorias de Compra

Categorias mas compradas por los consumidores

Alimentos Higiene | Cuidado | Bebidas no
94% 3 y belleza del hogar alcohdlicas

- 76%  59%
%@ TS

o

./
Farmacia : Mascotas Bebidas : Moda
: : alcohdlicas ~ textil y calzado
31% ; 30% ; : y

23% i 16%

ip &=

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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¢Qué categorias compran los consumidores?

Alimentos

Categorias Higiene y belleza
mas

compradas Cuidado del hogar

Bebidas No alcohdlicas

Farmacia 31%
Mascotas 30%
Bebidas alcohdlicas 23%

Moda textil y calzado 16%

Base: 1,501 . Si compra en el supermercado No compra en el supermercado

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.



Segunda edicion

¢Qué categoria compran por género?

96%
92%

Alimentos

Higiene y belleza

84%

Cuidado del hogar

79%

. o 64%
Bebidas No alcohdlicas
54%

. 34%
Farmacia

29%

Mascotas

Bebidas alcohdlicas 30% @ La categoria con mayor diferencia
entre hombres y mujeres
] 20%
Moda textil y calzado ]
13% 49 Diferencias significativas

Base: 1,501 B Hombres [ Mujeres

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.

I
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Segunda edicion

¢Qué categoria compran por edad?

4 ¥ Diferencias significativas

EDAD

Total 18a24 25a34 35a44 45a54 55a65 66 y mas
Alimentos 94%  95% 93% 95% 92% 93% 97%
Higiene y belleza 80%  78% 80% 83% 80% 82% 83%
Cuidado del hogar 76%  74% 74% 77% 77% 80% 80%
Bebidas No alcohédlicas 59% 67% 57% 53% 57% 59% 59%
Farmacia 31%  33% 32% 29% 29% 30% 39%
Mascotas 30%  28% 25% 29% 35% 33% 39%
Bebidas alcohdlicas 23%  21% 22% 24% 19% 32% 32%

Moda textil y calzado 16%  19% 17% 16% 12% 16% 1%
Base: 406 357 287 226 135 90

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.
*Se considera diferencia significativa cuando un parametro varia en +/- 10% en comparacion con los valores totales.

¢Qué categoria compran por generacion?

4 ¥ Diferencias significativas

GENERACION

Total Gen Z Millenial Gen X Baby boomer
Alimentos 94%  94% 95% 93% 95%
Higiene y belleza 80%  79% 81% 81% 82%
Cuidado del hogar 76%  74% 76% 77% 81%
Bebidas No alcohélicas 59%  65% 54% 57% 58%
Farmacia 31%  33% 31% 28% 35%
Mascotas 30%  27% 26% 35% 36%
Bebidas alcohélicas 23%  20% 25% 20% 32%
Moda textil y calzado 16% 18% 18% 13% 13%

Base: 51N 495 315 180

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.
*Se considera diferencia significativa cuando un parametro varia en +/- 10% en comparacion con los valores totales.

11
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¢Qué categoria compran por nivel socioeconémico?

4 ¥ Diferencias significativas

Total AB C+ (of C- D+ D
Alimentos 94%  97% 96% 97% 91% 92% 93%
Higiene y belleza 80%  81% 82% 82% 83% 80% 78%
Cuidado del hogar 76%  75% 78% 77% 74% 77% 74%
Bebidas No alcohdlicas 59% 67% 68% 64% 56% 55% 54%
Farmacia31% 41% M@ 36% 30% 26% 29% 28%
Mascotas 30%  39% 41% Y 31% 34% 27% 17% ¥
Bebidas Alcohdlicas 23% | 45% 4 34% # 25% 21% 17% 14%
Moda textil y calzado 16%  25% 23% 20% 12% 13% 12%
Base: 196 195 147 n7 575 271

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.
*Se considera diferencia significativa cuando un pardmetro varia en +/- 10% en comparacion con los valores totales.

¢Qué categoria compran por region?

4 ¥ Diferencias significativas

Total Pacifico Norte Bajio Centro CDMX Sureste
Alimentos 94%  98% 97% 92% 92% 93% 94%
Higiene y belleza 80%  81% 78% 78% 83% 85% 78%
Cuidado del hogar 76%  75% 78% 75% 78% 74% 74%
Bebidas No alcohélicas 59%  65% 64% 58% 55% 55% 61%
Farmacia 31% 37% 32% 29% 30% 32% 31%
Mascotas 30% 40% @ 30% 25% 27% 25% 34%
Bebidas Alcohdlicas 23%  18% 22% 26% 20% 29% 24%
Moda textil y calzado 16% 19% 18% 13% 16% 14% 19%

Base: 136 274 259 306 226 300

P2. De la siguiente lista de categorias de productos, seleccione todas las categorias que usualmente compra en el supermercado.
*Se considera diferencia significativa cuando un parametro varia en +/- 10% en comparacion con los valores totales.

12
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Categoria de Alimentos g

Atributos importantes

LLos encuestados consideran que la “Calidad del producto” es el atributo mas importante al
elegir alimentos y bebidas, con un alto porcentaje del 86%. Esto indica que los consumidores
valoran la calidad del producto sobre otros aspectos. “Precio mas bajo” y “Promociones” son
también atributos significativos, con un 83% y un 72% respectivamente.

14



Razdn de eleccidon de un producto

Top of mind: La razédn mas importante

5 principales razones

Atributos esenciales

Segunda edicion

O
(0

Z{

/

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Disponibilidad de producto en el supermercado

27%

24%

La marca del producto (reconocimiento de marca)

Producto Hecho en México (nacional)

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

8% 49%

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

Certificacion del producto (Organico,
ecolégico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Disefio del producto (presentaciones,
colores, empaque, tallas, estética)

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

Producto importado

Atributos
diferenciadores

Base: 1,410

P3. Para la categoria de Alimentos, écudles son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de comprar
un producto de esta categoria?

15
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Diferenciacion por atributos

Los atributos que generan una diferenciacion en la categoria son la “marca del producto”, el
qgue sea “Hecho en México” v la “Responsabilidad ambiental de la marca”. Esto sugiere que las
marcas que pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja competitiva en el mercado.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razén mas importante

Calidad del producto _ 27%
Precio mas bajo -24%
Promociones - 14%
Disponibilidad de producto
en el supermercado
La marca del producto - 8%

Producto Hecho en México - 7%
Certificacién del producto I 2%

Responsabilidad I 29,
(]
ambiental de la marca

Responsabilidad I .
social de la marca 2%

Producto importado I 2%

Producto sea de
una marca que promueva I 1%
equidad de género

Disefio de producto I 1%

Calidad del producto

Precio mas bajo

Promociones

Disponibilidad de producto
en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad
ambiental de la marca
Responsabilidad

social de la marca

Certificacién del producto

Disefio de producto

Producto sea de
una marca que promueva
equidad de género

Producto importado

86%
83%
72%
61%
49%
42%
24%
22%
21%
21%
9%

7%

2022 Diferencia

86% =

81% +2%
69% +3%
61% -

47% +2%
44% -2%
26% -2%
23% =1%
24% -3%
22% -1%
9% -

6% +1%

Base: 1,410

P3. Para la categoria de “Alimentos”, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar

un producto de esta categoria?

16



Diferencias
Generacionales

Los consumidores mas jovenes
asignan menos importancia al
atributo “Hecho en México” en
comparacion con las generaciones
mayores. Esto puede ser un indicador
de que las nuevas generaciones
valoran otros aspectos al tomar
decisiones de compra. Por otro
lado, los Baby boomers consideran
gue las “Promociones” son menos
determinantes al elegir alimentos.

Segunda edicion

Razones para elegir un producto de la 'l.
categoria de Alimentos por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones

Di ibilidad del prod en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad ambiental de la marca

Responsabilidad social de la marca

Certificacion del producto

Disefio del Producto

El producto sea de una marca que promueva la
equidad de género

Producto importado

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

Total muestra

X

Baby

n% 8% 8% 9%
10% 7% 6% 4%
478 469 292 171

4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

ion al de un pr

de esta ia?

P3. Para la categoria de Alimentos, éCudles son las 5 principales razones que toma en

17
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Segmentacion
por NSE

El segmento AB otorga mayor
relevancia a la “marca del
producto” al elegir alimentos en
comparacion con otros NSE (Nivel
Socioecondmico). Esto sugiere que

este segmento valora la marca como

un factor diferenciador.

Razones para elegir un producto de la
categoria de Alimentos por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad ambiental de la marca
Responsabilidad social de la marca
Certificacion del producto

Disefio del Producto

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual

Producto importado

Total muestra

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

P3. Para la categoria de “Alimentos”, éCudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un prod

18

7% 1% 8%
10% 7% 8%
107 530 253

A ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

de esta ia?




Segunda edicion

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a
pagar entre un 25% y un 38% mas por un
producto que sea significativamente mejor
en la caracteristica que mas les importa. El
promedio de aumento de precio que estan
dispuestos a pagar es del 28%. Esto indica
que los consumidores valoran la mejora en
la caracteristica mas importante y estan

dispuestos a pagar un precio mas alto por ello.

Es evidente que la calidad del producto es el
atributo mas influyente en las decisiones de

compra de alimentos y bebidas.

Las marcas que pueden destacarse en
términos de calidad, ser Hechas en México vy
tener responsabilidad ambiental tienen una
ventaja competitiva. Ademas, la disposicion
de los consumidores a pagar mas por mejoras
en estos atributos muestra su compromiso con
la calidad vy la diferenciacion. Los resultados
también sugieren que las preferencias varian
segun la generacidén y el nivel socioeconémico,
lo que puede ser valioso para las estrategias
de segmentacion y marketing.

Razones para elegir un producto de la categoria

de Alimentos por region

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad ambiental de la marca

Responsabilidad social de la marca 22% 20% 19% 19% 23% _—
Certificacion del producto 21% 21% 21% 21% 19% 23% 22%
Disefio del Producto 2% | 2% e 20% 22% 20% 22% 2%
ueloroducto e g ocs e e ls g 2 0% 2 2 0%
Producto importado 7% 12% 9% 6% 6% 6% 7%
Total muestra 1,410 133 266 239 280 210 282

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

P3. Para la categoria de Alimentos, éCuales son las 5 principales razones que toma en

A ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

un pr

de esta ia?

19
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Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022

Diferenciador

Calidad del producto 27% 29% 29%
Disponibilidad de producto 10% 25% 22%
en el supermercado
La m'ar.ca del producto 26% 30%
(reconocimiento de marca)
Procilu.cto Hecho en 7% 33% 22%
México (nacional)
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 2% 33% 36%
proceso de reciclaje...)
Responsabilidad social de la amrca 2% 32% 28%
(apoyo a la comunidad, produccioén local...

Disefo del producto (presentaciones,
colores, empaque, tallas, estética)

Certificacion del producto (orgénico,
ecoldgico, sustentable..

Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad de género..

Producto importado

.
[
®

2%

1%

2%

% mas
bajo

Base: 1,410

P3. Si usted encontrara una alternativa de producto significativamente mejor que las demas respecto a este atributo, éCuanto pagaria usted mas versus una alternativa “tipica”? Por favor

20
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Segunda edicion

Categoria de
Higiene y belleza

Atributos importantes

Similar a la categoria de alimentos y bebidas, la “Calidad del producto” es el atributo mas
importante para los consumidores en higiene y belleza, con un 84%. “Precio mas bajo” y
“Promociones” también son factores significativos, con un 74% y un 64% respectivamente.

21
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Razdn de eleccidon de un producto

Top of mind: La razédn mas importante

5 principales razones

22

Atributos esenciales

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Disponibilidad de producto en el supermercado

31%

o

La marca del producto (reconocimiento de marca)

Producto Hecho en México (nacional)

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

3

Certificacion del producto (Organico,
ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Disefio del producto (presentaciones,
colores, empaque, tallas, estética)

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

Producto importado

6%

4%
.
T
;
AT
AT

3
%

Atributos
diferenciadores

Base: 1,207

P3. Para la categoria de Higiene y Belleza, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de
comprar un producto de esta categoria?



Diferenciacion por atributos

Segunda edicion

Los atributos que generan una diferenciacion en la categoria son la “marca del producto”, el
que sea “Hecho en México” v la “Responsabilidad ambiental de la marca”. Esto sugiere que las
marcas que pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja competitiva en el mercado.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razéon mas importante

Calidad del producto _ 31%
Precio mas bajo - 14%
La marca del producto - 10%
Promociones - 9%
Disponibilidad de producto - 9%
en el supermercado
Certificacion del producto - 7%

Producto Hecho en México . 6%

R bilidad
esponsabilida .4%

ambiental de la marca

Disefo del producto . 39
Responsabilidad
social de la marca . 3%

Producto sea de
una marca que promueva
equidad de género

1%

Producto importado I 1%

Calidad del producto

Precio mds bajo

Promociones

Disponibilidad de producto
en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad
ambiental de la marca

Certificacion del producto

Disefo de producto

Responsabilidad

social de la marca
Producto sea de

una marca que promueva
equidad de género

Producto importado

84%
74%
64%
61%
55%
34%
30%
29%
28%
20%
12%
10%

2022 Diferencia

81% +3%
74% =

61% +3%
59% +2%
58% -3%
36% -2%
29% +1%
30% =1%
29% =1%
19% +1%
11% +1%
12% =2%

Base: 1,207

P7. Para la categoria de Higiene y Belleza, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de

comprar un producto de esta categoria?

23
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Diferencias
Generacionales

La “Certificacion” es mas importante para la
Generacion Z en comparacion con la relevancia que le
otorgan al atributo “Hecho en México”. Por otro lado,
las generaciones mayores consideran que el “Disefio
del producto” es menos relevante en sus decisiones
de compra.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Higiene y belleza por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

I I N B N Ty
Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad de producto

La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad ambiental de la marca
Certificacion del producto

Disefio del Producto

Responsabilidad social de la marca

Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad 12% 14% 10% 12% 9%
Producto importado 10% 14% 9% 8% 7%
Total muestra 1,207 405 399 256 147
Atributos de menor importancia ¥ Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

de esta ia?

P3. Para la categoria de Higiene y belleza, éCudles son las 5 principales razones que toma en i ion al de [o] un pr
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Segunda edicion

Segmentacion
por NSE

El segmento AB otorga mas
importancia a la “Marca del producto”
en comparacion con otros segmentos,
y considera menos relevante que el
producto sea “Hecho en México”.

Esto sefala que la marca es un

factor diferenciador clave para este
segmento.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Higiene y belleza por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad ambiental de la marca 30% © ¥ 20% 3% e 30% 35% © 31% @ 27%
Certificacion del producto 29% 29% © 35% e 28% 25% 28% 29% ©
Disefio del Producto 28% 28% © 24% 31% © 25% 29% 29% ©
Responsabilidad social de la marca 20% 18% 23% 19% 22% 20% 20%
Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual 12% 10% 14% 14% n% 12% 9%
Producto importado 10% 13% 16% 8% 9% 9% 9%
Total muestra 1,207 159 160 121 97 459 21
Atributos de menor importancia ] : Cif ot
] . Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria " (+/-10% diferé:]ncia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P3. Para la ia de Higi y bell éCudles son las 5 principales razones que toma en i ion al de un prod de esta ia?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar
entre un 19% vy un 44% mas por un producto
gue sea significativamente mejor en la
caracteristica que mas les importa.

El promedio de aumento de precio que estan
dispuestos a pagar es del 24%. Cabe destacar
que el atributo de que el producto sea
importado genera una mayor disposicion

a gastar mas.

En resumen, la calidad del producto sigue
siendo el factor mas importante para los
consumidores en la categoria de higiene y
belleza. Las marcas que pueden destacarse

26

en términos de calidad, responsabilidad
ambiental y ser Hechas en México tienen una
ventaja competitiva.

La Generacion Z valora mas las certificaciones
gue el origen mexicano del producto.

La disposicion de los consumidores a pagar
mMas por mejoras en la caracteristica mas
importante sugiere que estan dispuestos

a invertir en productos de alta calidad.

Las diferencias generacionales y de
segmentacion por NSE también indican
oportunidades de marketing y segmentacion
para las marcas en esta categoria.

N2
- —

La “Certificacion” es un
diferenciador importante para
la Generacidon Z en productos
de higiene y belleza.



Segunda edicion

Elasticidad de Precio
¢Cudanto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 31% 24% 22%
Disponibilidad de producto 9% 20% 20%
en el supermercado
La marca del producto
0 19% 21%
(reconocimiento de marca) - 10% 0 0
5
2
g Proc'zlu'cto Hecho en 6% 25% 28%
g México (nacional)
E
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 4% 28% 27%
proceso de reciclaje...)
Certificacion del producto 7% 26% 32%
(orgénico, ecoldgico, sustentable..
Disefio del producto , ,
(presentaciones, colores, 3% 29% 29%
empaque, tallas, estética)
Responsabilidad social
de la marca (apoyo a la comunidad, 3% 34% 7%
produccioén local...
Que el producto sea de una marca que 1% 349 40%
promueva la equidad de género..
Producto importado I 1% % m_és
bajo

Base: 1,207

P3. Si usted encontrara una alternativa de producto significativamente mejor que las demas respecto a este atributo, éCuanto pagaria usted mas versus una alternativa “tipica”? Por favor
indi el por: aje maximo adici que estaria dispuesto(a) a pagar.
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Categoria de
Cuidado del Hogar

Atributos importantes

Al igual que en las categorias anteriores, la “Calidad del producto” es el atributo mas importante
para los consumidores en la categoria de Cuidado del hogar, con un 82%. “Precio mas bajo” y
“Promociones” también son aspectos significativos, con un 77% y un 65% respectivamente.
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Razdon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razdn mas importante

5 principales razones

Atributos esenciales

Segunda edicion

é

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Disponibilidad de producto en el supermercado

26%

181

La marca del producto (reconocimiento de marca)

Producto Hecho en México (nacional)

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

.
o T
o

Disefio del producto (presentaciones,
colores, empaque tallas estética)

Certificacion del producto (Organico,
ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

Producto importado

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

AT
A

Atributos
diferenciadores

Base: 1,140

P6. Para la categoria de Cuidado del hogar, écudles son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de
comprar un producto de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferenciacion por atributos

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Cuidado del hogar son la “Marca
del producto”, que sea “Hecho en México” v la “Responsabilidad ambiental”. Esto sugiere que
las marcas que pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja competitiva.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razéon mas importante

2022 Diferencia

Calidad del producto _ 26% Calidad del producto 82% 82% -
Precio mas bajo - 18% Precio mas bajo 77% 79% -2%
Promociones - 11% Promociones 65% 65% -
Disponibilidad de producto Disponibilidad de producto .
en el supermercado - 10% en el supermercado 62% 61% +1%
La marca del producto 9% La marca del producto 51% 52% -1%
p
Producto Hecho en México - 8% Producto Hecho en México 41% 38% +3%
Responsabilidad Responsabilidad . oo
ambiental de la marca . 6% ambiental de la marca 32% 34% 2%
Certificacion del producto . 4% Disefio de producto 27% 25% +2%
Disefio del producto . 3% Certificacién del producto 24% 26% =-2%
Responsabilidad Responsabilidad 0 _90
social de la marca l 3% social de la marca 20% 22% 2%
Producto importado I 1% Producto importado 10% 7% +3%
Producto sea de Producto sea de " .
una marca que promueva 1% una marca que promueva 8% 9% 1%
equidad de género equidad de género
Base: 1,140

P6. Para la categoria de Cuidado del hogar, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de

comprar un producto de esta categoria?
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Diferencias
Generacionales

Los Baby boomers consideran que
la “Disponibilidad del producto”
es un atributo mas relevante en

comparacion con otras generaciones.

Esto puede deberse a que esta
generacion valora la facilidad de
acceso a los productos.

Segunda edicion

Razones para elegir un producto de la categoria de
Cuidado del hogar por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad de producto

La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad ambiental de la marca
Certificacion del producto

Disefo del Producto
Responsabilidad social de la marca
Producto importado

Que el producto sea de una marca que

promueva la equidad 8% n% 7% 6% 7%
Total muestra 1,140 379 375 241 145
Atributos de menor importancia " Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)
Aspectos esenciales
® Diferenciadores
P6. Para la categoria de “Cuidado del hogar”, ¢Cuales son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un p| de esta ia?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Segmentacion
por NSE

Al igual que en las categorias
anteriores, el segmento AB otorga
mas importancia a la “Marca del
producto” en comparacidén con

otros segmentos, y considera menos
relevante que el producto sea “Hecho

en México”.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Cuidado del hogar por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad ambiental de la marca
Disefio del producto

Certificacion del producto
Responsabilidad social de la marca
Producto importado

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual

Total muestra

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P6. Para la categoria de Cuidado del hogar, éCudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un producto de esta categoria?
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Segunda edicion

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar
entre un 19% y un 40% mas por un producto
gue sea significativamente mejor en la
caracteristica que mas les importa.

El promedio de aumento de precio que estan
dispuestos a pagar es del 23%.

En resumen, la calidad del producto sigue
siendo el atributo mas influyente para los
consumidores en la categoria de Cuidado del
hogar. Las marcas que pueden destacarse
en términos de calidad, responsabilidad
ambiental y ser Hechas en México tienen una
ventaja competitiva.

Las preferencias de atributos varian segun

la generacion y el nivel socioecondmico, lo
gue ofrece oportunidades de segmentacion y
marketing. La disposicion de los consumidores
a pagar mas por mejoras en la caracteristica
mas importante indica su compromiso con

la calidad y la disposicién a invertir

en productos superiores.

Para los Baby Boomers, la disponibilidad

del producto es el diferenciador mas
importante en Cuidado del Hogar.
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 26% 22% 24%
Di ibilidad d duct
sporibiidad de producto - o e | ane
en el supermercado
La m'ar.ca del producto 9% 239 26%
(reconocimiento de marca)
S
2
o Procilu.cto Hecho en 8% 25% 27%
g México (nacional)
E
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 6% 26% 22%
proceso de reciclaje...)
Disefio del producto
(presentaciones, colores, 3% 37% 45%
empague, tallas, estética)
Certificacion del producto a9 30% 26%
(organico, ecoldgico, sustentable..
Responsabilidad social
de la marca (apoyo a la 3% 29% 29%
comunidad, produccion local...
Producto importado 1%

Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad de género...

% mas
bajo

1%

Base: 1,140

de esta ia?

P6. Para la categoria de Cuidado del hogar, éicudles son las 5 principales razones que toma en acién al un pr
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Segunda edicion

Categoria de
"\ Bebidas no alcohdlicas

Atributos importantes

La "Calidad del producto” sigue siendo el atributo mas importante para los consumidores en la
categoria de Bebidas no alcohdlicas, con un 85%. "Precio mas bajo” y "Promociones” también
son factores significativos, con un 76% y un 66% respectivamente.
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Razdon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razén mas importante

5 principales razones

Atributos esenciales

J

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Disponibilidad de producto en el supermercado

La marca del producto (reconocimiento de marca)

Producto Hecho en México (nacional)

Disefio del producto (presentaciones,
colores, empaque, tallas, estética)

6% 42%

Atributos
diferenciadores

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

Certificacion del producto (Organico,
ecolégico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

Producto importado

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

2
3

3 21%

T
0 1

8%

T
1
1

Base: 885

P4. Para la categoria de Bebidas no alcohdlicas, écuales son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento
de comprar un producto de esta categoria?
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Diferenciacion por Atributos

Segunda edicion

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Bebidas no alcohdlicas son la
“Marca del producto”, que sea “Hecho en México” vy el “Disefo del producto”. Esto sugiere que

las marcas gue puedan sobresalir en estos aspectos tienen una ventaja competitiva.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razén mas importante

Calidad del producto

Precio mas bajo

Promociones

La marca del producto

Disponibilidad de producto
en el supermercado

Producto Hecho en México

Certificacion del producto

Responsabilidad
ambiental de la marca

Disefio del producto

Responsabilidad
social de la marca

Producto importado

Producto sea de
una marca gque promueva
equidad de género

17%

13%

13%

e
o

|1%

1%

26%

Calidad del producto

Precio mas bajo

Promociones

Disponibilidad de producto
en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México

Disefio de producto

Responsabilidad
ambiental de la marca

Certificacion del producto

Responsabilidad
social de la marca

Producto importado

Producto sea de
una marca que promueva
equidad de género

85%

76%

66%

64%

58%

42%

26%

25%

21%

18%

8%

8%

2022 Diferencia

83% -2%
78% -2%
64% +2%
64% =

57% +1%
43% -1%
26% -

27% -2%
21% -

19% -1%
9% =1%
7% +1%

Base: 885

P4. Para la categoria de Bebidas no alcohdlicas, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento

de comprar un producto de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferencias
Generacionales

La relevancia del atributo “Hecho

en México” es menor para la
Generacion Z en comparacion con
las generaciones mayores. Esto
puede indicar que la procedencia del
producto es menos importante para
los consumidores mas jovenes.

O

<}

Razones para elegir un producto de la categoria de
Bebidas no alcohdlicas por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

Disponibilidad de producto

La marca del producto

Producto Hecho en México

Disefio del producto
Responsabilidad ambiental de la marca
Certificacion del producto
Responsabilidad social de la marca
Producto importado

Que el producto sea de una marca que

8%

promueva la equidad 8%
Total muestra 885
Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria
P3. Para la ia de Bebidas no 5licas, éCudles son las 5 principales razones que toma en
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9%

7% 7% 4%
6% 9% 7%
269 181 105

4§ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

acién al

de comprar un pr de esta ia?



Segunda edicion

Diferencias por
Generaciones
y Segmentos

Los Baby boomers consideran

que la “Marca del producto” es un
factor determinante para comprar
bebidas no alcohdlicas. Ademas, los
segmentos mas bajos (D, D+) valoran
menos la marca al tomar decisiones
de compra en esta categoria. Existe
una tendencia en la que, a medida
gue aumenta el nivel socioecondmico
del segmento, la importancia de que
la bebida sea “Hecha en México”
disminuye.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Bebidas no alcohdlicas por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

I N O I N I

Calidad del producto

Disponibilidad del producto en el supermercado _—-—-—_
Responsabilidad ambiental de la marca _ 23% _ W 15% _—_
Certificacion del producto 2% | 25% | 25%  18% 12% 20% 22%

Responsabilidad social de la marca 18% 14% 1% 19% 20% 21% 23%
Producto importado 8% 10% 5% 9% 1% 7% 9%
Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual 8% 9% 9% 6% 9% 7% 10%
Total muestra 885 132 132 94 65 315 147
Atributos de menor importancia . 4 ¥ Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P6. Para la ia de Bebidas no alcohdli éCudles son las 5 principales razones que toma en ideracién al de un prod de esta ia?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar
entre un 10% y un 48% mas por un producto
gue sea significativamente mejor en la
caracteristica que mas les importa.

El promedio de aumento de precio que
estan dispuestos a pagar es del 22%. Destaca
que el atributo de que el producto sea de
importacion genera una mayor disposicion

a gastar mas.

En conclusion, la calidad del producto sigue
siendo el atributo mas influyente para los

€y 1_'/:()

consumidores en la categoria de Bebidas
no alcohdlicas. Las marcas que pueden
destacarse en términos de calidad, marca
y disefio tienen una ventaja competitiva.

Las preferencias y la importancia de ciertos
atributos varian segun la generacion vy el
nivel socioecondmico. La disposicion de los
consumidores a pagar mas por mejoras en
la caracteristica mas importante indica su
compromiso con la calidad y su disposicion
a invertir en productos superiores.

GE=0 im0 osz(

~w s = ) - ; - S T

-
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- | En el mercado de bebidas, la
\J ) “Marca de producto”, el “Hecho
en México” y “Disefio” son los
v diferenciadores clave.

AR

e
e



Segunda edicion

Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 26% 23% 22%
Disponibilidad de producto 12% 18% 22%
en el supermercado
La m.ar.ca del producto 13% 17% 19%
(reconocimiento de marca)
S
2
o Procilu.cto Hecho en 6% 31% 27%
g México (nacional)
:'é
Disefio del producto
(presentaciones, colores, 2% 23% 27%
empagqgue, tallas, estética)
Responsabilidad ambiental de 3% 23% 30%
la marca (ahorro de energia,
proceso de reciclaje...)
Certificacion del producto 3% 30% 17%
(organico, ecologico, sustentable..

Responsabilidad social .

de la marca (apoyo a la 2%
comunidad, produccién local...

Que el producto sea de una marca que 1%
promueva la equidad de género...

Producto importado 1% % m_és
bajo
Base: 885
P4. Para la ia de Bebidas no alcohdli écuales son las 5 principales razones que toma en ideracion al un prod de esta ia?
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Estudio de consciencia de compra en piso de venta

Categoria de
Farmacia A

A

Atributos importantes

La “Calidad del producto” es el atributo mas importante para los consumidores en la categoria
de Farmacia, con un 83%. “Precio mas bajo” y “Disponibilidad del producto” también son
aspectos significativos, con un 70% y un 64% respectivamente.
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Razon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razdn mas importante
5 principales razones

Atributos esenciales

(4]
N
xR
xR

QS

A

%

Segunda edicion

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Disponibilidad de producto en el supermercado

La marca del producto (reconocimiento de marca)

70%

64%

62

83

%

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Producto Hecho en México (nacional)
Certificacion del producto (Organico,
ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

32%

29%

29%

Atributos
diferenciadores

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

Disefio del producto (presentaciones,
colores, empaque, tallas, estética)
Producto importado

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

23%

20%

14%

Base: 470

P3. Para la categoria de Farmacia, écuales son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un
producto de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferenciacion por Atributos

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Farmacia son las “Promociones”,
que el producto sea “Hecho en México”, “Certificaciones” y la “Responsabilidad social de la
marca”. Esto sugiere que las marcas que pueden destacarse en estos aspectos tienen una
ventaja competitiva.

Razon de eleccidn de un producto:
Top of mind: La razéon mas importante

2022 Diferencia

Calidad del producto 33% Calidad del producto 83% 82% +1%
Precio mas bajo 15% Precio mas bajo 70% 72% -2%
Disponibilidad de producto 11% Disponibilidad de producto 64% 63% +19%
en el supermercado en el supermercado
La marca del producto 10% La marca del producto 62% 63% -1%
Promociones 7% Promociones 57% 63% -6%
Certificacion del producto 4% Producto Hecho en México 32% 33% -1%
Producto Hecho en México 4% Certificacion del producto 29% 28% +1%
Producto importado 4% Responsabilidad 0 9 o
° social de la marca 29% e
R‘-TSPO"Sabi"dad 4% Responsabilidad 239 23% -
social de la marca ambiental de la marca
Responsabilidad 0 L 9 20% -
ambiental de la marca 3% DIEEE ElR [IEE LED 20% °
Producto sea de d i d
una marca que promueva | 2% Producto importado. J <o/ 12% +4%
equidad de género
& =) Producto sea de
Disefio del producto || 29 una marca que promueva - 4 ;o 11% +3%
0 equidad de género
Base: 470

P7. Para la categoria de Farmacia, écuales son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de comprar un

producto de esta categoria?

44



Segunda edicion

Diferencias
Generacionales

La “Disponibilidad del producto”
toma mas relevancia a medida que
aumenta la edad del consumidor
en la categoria de Farmacia. Los
Baby boomers consideran que las
“Promociones” y la importacion del
producto son aspectos de menor
importancia en comparacion con
otras generaciones.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Farmacia por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Baby boomer

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Disponibilidad de producto

La marca del producto
Promociones

Producto Hecho en México

Certificacion del producto

Responsabilidad social de la marca

Responsabilidad ambiental de la marca 23% 24% 19% 28% @ 22%
Disefo del producto 20% 23% 24% 13% 13%
Producto importado 16% 22% 20% ¥ 5% ¥ 3%

Que el producto sea de una marca que
oromueva la equidad 14% 18% 1% 1% 14%
Total muestra 470 169 151 87 63

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria 4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)
Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P3. Para la categoria de Farmacia, éCudles son las 5 principales razones que toma en i ion al de p un prodi de esta ia?

4q
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Estudio de consciencia de compra en piso de venta

Diferencias
por Region

En la region norte, la “Disponibilidad
del producto” es menos importante
en comparaciéon con otras regiones.
Esto puede estar relacionado

con factores geograficos o de
distribucion.

Razones para elegir un producto de la categoria
de Farmacia por region

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto _

Precio mas bajo / Precio accesible _
Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Promociones

Producto Hecho en México

Certificacion del producto

Responsabilidad social de la marca

Responsabilidad ambiental de la marca 18%
Disefio del Producto 16% _ 16% 20%

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual 14% - 10% 15% 14% 15%
Total muestra 470 50 88 74 93 73 92
Atributos de menor importancia ¥ Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)

© Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P7. Para la categoria de Farmacia, éCuéles son las 5 principales razones que toma en ideracion al de un pr de esta ia?
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Segunda edicion

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a
pagar entre un 20% y un 52% mas por un
producto que sea significativamente mejor
en la caracteristica que mas les importa. El
promedio de aumento de precio que estan
dispuestos a pagar es del 28%.

Las marcas que pueden destacarse en
términos de calidad, disponibilidad,
promociones, origen mexicano, certificaciones
y responsabilidad social de la marca tienen
una ventaja competitiva. Las preferencias y la
importancia de ciertos atributos varian segun
la edad y la region geografica. La disposicion
de los consumidores a pagar mas por mejoras
en la caracteristica mas importante indica su
compromiso con la calidad y su disposiciéon a
invertir en productos superiores en el ambito
de la Farmacia.

Las “Promociones” en Farmacia son el
diferenciador mdas importante para los

Millennials; para los Baby Boombers, el de
menor relevancia.
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 33% 28% 22%
Disponibilidad de producto 11% 22% 21%
en el supermercado
La m.ar'ca del producto 10% 20% 28%
(reconocimiento de marca)
Proc}lu;to Hecho en a% 49% 35%
México (nacional)
S
T
ol
S - L,
£ - Certlflcac-|on del producto a% 27% 26%
E (organico, ecoldgico, sustentable..
a
Responsabilidad social
de la marca (apoyo a la 4% 25% 25%
comunidad, produccién local...
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 3% 28% 25%
proceso de reciclaje...)
Disefio del producto
(presentaciones, colores, 2% a47%
empaque, tallas, estética)
0,
Producto importado . 4% 31%
Que el producto sea de una marca que 2% 25% 11% % mas
promueva la equidad de género... bajo
Base: 470

P4. Para la categoria de Farmacia, écudles son las 5 principales razones que toma en acion al un pr de esta ia?
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Segunda edicion

Categoria
de Mascotas

Atributos importantes

La “Calidad del producto” es el atributo mas importante para los consumidores en la categoria
de Mascotas, con un 84%. “Precio mas bajo” y “Disponibilidad” también son aspectos
significativos, con un 73% y un 68% respectivamente.
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

En esta edicion se incluyd la categoria de
“Mascotas”, debido a la relevancia que esta
tomando este mercado en México, pues siete
de cada diez hogares en el pais cuentan con
una mascota, sea perro, gato u otro animal
doméstico, segun datos del Instituto Nacional
de Estadistica y Geografia (INEGI).

Ademas, la "humanizacion” de las mascotas
es una tendencia que sigue en ascenso, y

los duefios estan dispuestos a gastar cada
vez mas en la alimentaciodn, salud, bienestar
y entretenimiento de sus mascotas, que son
tratadas como un miembro mas de la familia.

50

Segun datos de Statista, el segmento de
comida para mascotas en México tendra
ingresos de 2,430 millones de ddlares (44,127
millones de pesos al tipo de cambio actual)
en 2023, y se espera que tenga una tasa de
crecimiento anualizada de 7.11% hasta

el ano 2027.

“Promociones”, “Hecho en
México” y “Certificacion
del producto” son los
diferenciadores mas
buscados en la categoria
de Mascotas.



Segunda edicion

Razdon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razédn mas importante
5 principales razones

Calidad del producto 29% 84%

Precio mas bajo / Precio accesible 15%
Disponibilidad de producto en el supermercado 11%

La marca del producto (reconocimiento de marca) 9%

3

3

2
p

%

Atributos esenciales

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.) 10% @
§3
Producto Hecho en México (nacional) 6% Hiz
- =
22
Certificacion del producto (Organico, ! :.“_.’
ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...) 7% 3% T

Disefio del producto (presentaciones, )

colores, empaque, tallas, estética) 4% 6%
Responsabilidad ambiental de la marca a% )
(ahorro de energia, proceso de reciclaje... 2 6%
0/,

Responsabilidad social de la marca 2 19%
(apoyo a la comunidad, precio local...) °
Producto importado 1

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género... 1 8

Base: 443

P8. Para la categoria de Mascotas, écuales son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de comprar un
producto de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferenciacion por Atributos

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Mascotas son las “Promociones”,
que el producto sea “Hecho en México” vy las “Certificaciones”. Esto sugiere que las marcas que
pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja competitiva.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razéon mas importante

Calidad del producto _ 29%

Precio mas bajo - 15%
Disponibilidad de producto - .
en el supermercado 11%
Promociones - 10%
La marca del producto - 9%

Certificacion del producto . 7%

Producto Hecho en México . 6%

Responsabilidad o
. 4%
ambiental de la marca

Disefio del producto . 4%

Responsabilidad 29
social de la marca 0

una marca que promueva

Producto sea de
I 1%
equidad de género

Producto importado I 1%

Calidad del producto

Precio mas bajo

Disponibilidad de producto
en el supermercado

La marca del producto

Promociones

Producto Hecho en México

Certificacion del producto

Responsabilidad
ambiental de la marca

Disefio de producto

Responsabilidad
social de la marca

Producto importado

Producto sea de
una marca que promueva
equidad de género

84%

73%

68%

61%

60%

0,
— No se evalué

la categoria de
33% Mascotas en el
ejercicio de 2022
26%
26%
19%
9%

8%

Base: 443

P8. Para la categoria de Mascotas, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un

producto de esta categoria?
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Segunda edicion

Diferencias
Generacionales

La “Disponibilidad del producto”

es de menor relevancia para la
Generacion Z en comparacion con
otras generaciones en la categoria de
Mascotas. Ademas, hay una diferencia
significativa en la importancia

del atributo “Producto Hecho en
México”, ya que es menos relevante
para Millennials y la Generacion Z,

en contraste con Baby boomers y
Generacion X, para quienes tiene un
peso mayor.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Mascotas por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calided el producto | NNGARMCIN MG ISR D7 D

Certificacion del producto _—_ 28% 27% ©

Responsabilidad ambiental de la marca _— 24% 21% 20%
Responsabilidad social de la marca 19% 24% 16% 20% 14%
Producto importado 9% 14% 13% 1% 5%
Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad 8% 12% 7% 6% 3%
Total muestra 443 138 130 m 64
Atributos de menor importancia 4 ¥ Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

de esta ia?

P6. Para la categoria de Mascotas, éCudles son las 5 principales razones que toma en i acion al de un pr
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferencias
por NSE

En el segmento AB, la “Marca del
producto” es mas importante en
comparacion con los segmentos
Cy D, donde la marca es
significativamente menos relevante.
Esto sugiere que el segmento de
mayor poder adquisitivo valora mas
la marca.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Mascotas por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Promociones

Producto Hecho en México
Certificacion del producto

Disefio del producto

Responsabilidad ambiental de la marca
Responsabilidad social de la marca
Producto importado

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual
Total muestra 443

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

P6. Para la categoria de Mascotas, é¢Cudles son las 5 principales razones que toma en

54

5% 1% 7% 5% 9% 4%
76 80 45 40 157 45
4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)
Aspectos esenciales
® Diferenciadores
acién al de c un prod de esta ia?




Segunda edicion

Diferencias
por Region

En la region Pacifico, las
“Promociones” son menos relevantes,
pero el “Disefo del producto” cobra
mayor importancia. Esto puede
reflejar preferencias regionales y
culturales.

Razones para elegir un producto de la categoria
de Mascotas por region

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

[ [ | e | e [ oom | om [ e |

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Promociones

Producto Hecho en México

Certificacion del producto

Disefo del Producto

Responsabilidad ambiental de la marca 26% 28% 23% 27% 25% ®37% 19%

Responsabilidad social de la marca 19% 22% 24% 20% 22% Nn% 16%

Producto importado 9% 9% 9% Nn% 5% 14% 10%

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual 8% 7% 7% 14% 6% 7% 6%
Total muestra 443 54 82 66 83 57 101
Atributos de menor importancia . . o
para elegir un producto de la categoria " (Dl;e;%chieif:éggczltlgjtsal)
-10%

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P6. Para la categoria de Mascotas, éCudles son las 5 principales razones que toma en i ion al de un prodi de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar
entre un 19% y un 32% mas por un producto

Los consumidores pagarian que sea significativamente mejor en la

hasta un 32% mas en un caracteristica que mas les importa.
) El promedio de aumento de precio que estan
producto de la categoria

dispuestos a pagar es del 22%.
Mascotas, si tiene la

caracteristica que mas En resumen, las marcas gue pueden
. destacarse en términos de calidad,
les importa.

disponibilidad, promociones, origen
mexicano y certificaciones tienen una ventaja
competitiva en el mercado de mascotas.

8

'




Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Diferenciador

promueva la equidad de género...

Elasticidad 2023
Disponibilidad de producto 11% 22%
en el supermercado
La marca del producto 0 o
(reconocimiento de marca) - 9% 23%
Producto Hecho en 6% 22%
México (nacional)
Certificacion del producto
(organico, ecoldgico, sustentable, 7%
libre de crueldad animal..
Disefio del producto
(presentaciones, colores, 4% 29%
empaqgue, tallas, estética)
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 4% 23%
proceso de reciclaje...)
Responsabilidad social .
de la marca (apoyo a la 2% 30%
comunidad, produccioén local...
Producto importado I 1% i)
Que el producto sea de una marca que I 1% 22%

P8. Para la categoria de Mascotas, écudles son las 5 principales razones que toma en

acion al

Segunda edicion

% mas
bajo

Base: 443
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Categoria de
Bebidas alcohdlicas 4‘

Atributos importantes

La “Calidad del producto” es el atributo mas importante para los consumidores en la categoria
de Bebidas alcohdlicas, con un 83%. “Disponibilidad en el supermercado” y “Precio mas bajo”
también son aspectos significativos, con un 71% y un 70% respectivamente.
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Segunda edicion

Razdon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razédn mas importante ¢¢

Atributos esenciales

P5. Para la categoria de Bebidas alcohdlicas, écudles son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de

<y,

Calidad del producto

Disponibilidad de producto en el supermercado

Precio mas bajo / Precio accesible

29% 83%

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.) 8% 65%
La marca del producto (reconocimiento de marca) 18% 65%
o
Producto Hecho en México (nacional) 9% 44% P g
50
o v
Disefio del producto (presentaciones, ) . s 5
colores, empaque, tallas, estética) 4% 26% < “a'_,
=
Responsabilidad social de la marca 5 5
(apoyo a la comunidad, precio local...) 3% 17%
Certificacion del producto (Organico, 2,y
ecolégico, sustentable, libre de crueldad animal...) ¥ ?
Responsabilidad ambiental de la marca 1
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...
Producto importado 3% 15%
Que el producto sea de una marca
5 L 10%

que promueva la equidad de género...

comprar un producto de esta categoria?

Base: 350
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferenciacion por Atributos

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Bebidas alcohdlicas son que el
producto sea “Hecho en México” vy el “Disefo del producto”. Esto sugiere que las marcas
gue pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja competitiva.

Razon de eleccidn de un producto:

Top of mind: La razéon mas importante

2022 Diferencia

Calidad del producto _ 29% Calidad del producto 83% 83% -
Disponibilidad de producto
0,
La marca del producto - 18% o ST T 71% 59% +12%
Precio mas bajo - 13% Precio mas bajo 70% 69% -1%
Disponibilidad de producto 0 La marca del producto 0 0 .
en el supermercado - 10% P 65% 62% +3%
Producto Hecho en México - 9% Promociones 65% 66% -1%
Promociones - 8% Producto Hecho en México 44% 43% +1%
Disefio del producto . 4% Disefio de producto 26% 30% -4%
Producto importado l 3% Responsabilidad 17% 18% +1%
social de la marca
Responsabilidad 3% Certificacion del producto 17% 16% -1%
social de la marca
e . Responsabilidad
Certificacion del producto 9 9 -39
o I 2% ambiental de la marca 16% L =
Responsabilidad 0 . 0 22% -7%
ambiental de la marca I 1% Rresectl mpoiiee 15% ’ ’
Producto sea de Producto sea de 139 .
una marca que promueva I 1% una marca que promueva =~ 10% 3% -3%
equidad de género equidad de género
Base: 350

P5. Para la categoria de Bebidas alcohdlicas, écudles son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento de
comprar un producto de esta categoria?
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Diferencias
Generacionales

La Generacion Z valora mas el “Disefio
del producto” en comparacion con
otras generaciones en la categoria

de Bebidas alcohdlicas. Ademas,

la marca del producto es menos
relevante para la Generacion Z,
mientras que es mas importante para
las generaciones mayores.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Bebidas alcohdlicas por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto
Disponibilidad de producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Promociones

La marca del producto

Producto Hecho en México

Disefio del producto
Responsabilidad social de la marca

Certificacion del producto

Responsabilidad ambiental de la marca

Producto importado 15% 24% 15% 9% 7%
Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad 10% 15% 6% 9% 10%
Total muestra 350 102 126 64 58
Atributos de menor importancia 4§ Diferencias significativas
para elegir un producto de la categoria (+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P5. Para la ia de Bebid: Icohdli écuales son las 5 principales razones que toma en consideracién al comprar un pr de esta ia?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferencias
por NSE

Existe una diferencia significativa
en la relevancia de la marca del

producto entre los segmentos AB y
D, siendo mucho mas relevante para

el primer grupo. Esto indica que el
nivel socioecondmico influye en la

importancia que se le da a la marca.

Razones para elegir un producto de la categoria de
Bebidas alcohdlicas por nivel socioeconomico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Disponibilidad del producto en el supermercado
Precio maés bajo / Precio accesible
Promociones

La marca del producto

Producto Hecho en México

Disefo del producto

Certificacion del producto
Responsabilidad ambiental de la marca
Responsabilidad social de la marca
Producto importado

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual

Total muestra

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

P6. Para la

ia de Bebid: Icohdli

62

Total AB C+ (o C- D+
° [ ] [ ] [ ° [ ]

éCudles son las 5 principales razones que toma en

24 95 39

4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

ion al

de

un producto de esta categoria?



Segunda edicion

Diferencias
por Region

La regidén Pacifico muestra diferencias
mas relevantes en comparacién con
otras regiones. En esta region, las
“Promociones” vy la “Responsabilidad
social” tienen mas importancia,
mientras que la “Disponibilidad en el
supermercado” es menos relevante.

Razones para elegir un producto de la categoria
de Bebidas alcohdlicas por region

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto
Disponibilidad del producto en el supermercado

Precio mas bajo / Precio accesible

Promociones

La marca del producto 65% 7% 56% ® 70% 67% 64% © 63%
Producto Hecho en México 44% © 46% @ 44% © % 58% © N1% © W 32% e 42% ©
Disefio del producto 26% @ 29% © 30% ® 21% ® 23% © 33% @ 24% @
Responsabilidad social de la marca 17% ® 29% ® 16% 18% 1% 12% 23%
Certificacion del producto 17% 8% 13% 12% 20% 17% 24% ©
Responsabilidad ambiental de la marca 16% 25% 20% 10% 21% 15% 10%
Producto importado 15% 8% 16% 13% 13% 17% 18%
G elproscto s ge o Tore cue T le oy
Total muestra 350 24 61 67 61 66 il
bara slesit in products de 1 categoria A9 Ditsrencias sonifiativas

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P6. Para la ia de Bebid. Icohdli éCudles son las 5 principales razones que toma en ideracién al de un prod de esta cat: ia?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar entre

un 9% y un 48% mas por un producto que sea
significativamente mejor en la caracteristica que mas
les importa. El promedio de aumento de precio que
estan dispuestos a pagar es del 25%. El atributo de
las “Certificaciones” genera una mayor disposiciéon a
gastar mas.

Las marcas que pueden destacarse en términos de
calidad, disponibilidad en el supermercado, ser Hechas
en México y tener un buen disefio tienen una ventaja
competitiva. La disposicion de los consumidores

a pagar mas por mejoras en la caracteristica mas
importante (calidad) indica su compromiso con

la calidad y su disposicion a invertir en productos
superiores en el ambito de las bebidas alcohdlicas.

Las bebidas
alcohdlicas tienen
una gran elasticidad
de precio. Los

consumidores pagarian
hasta un 48% mas por
el diferenciador

que buscan.
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Segunda edicion

Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 29% 24% 20%
Disponibilidad de producto 10% 299 19%
en el supermercado
La marca del producto 0 o 0
(reconocimiento de marca) - 18% 18% LS
5 Producto Hecho en 9% 27% 18%
T México (nacional)
‘
o
:.:, Disefio del producto
a (presentaciones, colores, 4% 36% 60%
empagqgue, tallas, estética)
Responsabilidad social . ,
de la marca (apoyo a la 3% 17% 35%
comunidad, produccioén local...
Certificacion del producto
(organico, ecoldgico, sustentable, 2% 48% 33%
libre de crueldad animal..
Responsabilidad ambiental de . .
la marca (ahorro de energia, 1% 9% 26%
proceso de reciclaje...)
; 3% 38% 36% ]
Producto importado l 0 % mas
alto
Que el producto sea de una marca que 1% 26% 30% % mas
promueva la equidad de género... 0 bajo
Base: 350
P5. Para la ia de “Bebid Icohdlicas”, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al comprar un producto de esta categoria?
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Categoria de
Moda, textil y calzado

Atributos importantes

La “Calidad del producto” es el atributo mas importante para los consumidores en la categoria
de Moda textil y calzado, con un 78%. “Precio mas bajo” vy “Disefio del producto” también son
aspectos significativos, con un 68% y un 55% respectivamente.
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Razdon de eleccidon de un producto

Top of mind: La razéon mas importante

Atributos esenciales

P7.2. Para la categoria de Moda, textil y calzado, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento

Segunda edicion

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible

Disefo del producto (presentaciones,
colores, empadque, tallas, estética)

Promociones (ofertas, activaciones, regalos, etc.)

Disponibilidad de producto en el supermercado

La marca del producto (reconocimiento de marca)

Producto Hecho en México (nacional)

Responsabilidad ambiental de la marca
(ahorro de energia, proceso de reciclaje...

Producto importado

Responsabilidad social de la marca
(apoyo a la comunidad, precio local...)

Certificacion del producto (Organico,
ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...)

Que el producto sea de una marca
que promueva la equidad de género...

de comprar un producto de esta categoria?

1 19%

Atributos
diferenciadores

Base: 246
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Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Diferenciacion por Atributos

Los atributos que generan diferenciacion en la categoria de Moda textil y calzado son
la “Disponibilidad”, la “Marca del producto” y que el producto sea “Hecho en México”.

Esto sugiere que las marcas que pueden destacarse en estos aspectos tienen una ventaja

competitiva.

Razon de eleccidon de un producto:
Top of mind: La razéon mas importante

Calidad del producto _ 26%
Precio mas bajo - 15%
Disefio del producto - 12%
Producto Hecho en México - 8%
La marca del producto - 8%
Promociones - 7%

Disponibilidad de producto 7%
en el supermercado 0

Producto importado l 5%

Responsabilidad 4%
ambiental de la marca

Producto sea de
una marca que promueva I 3%
equidad de género

Certificacion del producto I 3%

Responsabilidad 0
social de la marca 1%

Calidad del producto

Precio mas bajo

Disefio del producto

Promociones

Disponibilidad de producto
en el supermercado

La marca del producto

Producto Hecho en México

Responsabilidad
social de la marca

Producto importado

Certificacion del producto

Responsabilidad
ambiental de la marca

Producto sea de
una marca que promueva
equidad de género

78%

68%

55%

54%

52%

50%

41%

28%

24%

19%

19%

12%

2022 Diferencia

77% +1%
65% +3%
58% -3%
67% -13%
50% +2%
50% -

35% +6%
20% +8%
20% +4%
20% -1%
22% -3%
15% =3%

Base: 246

P7. Para la categoria de “Moda, textil y calzado”, écudles son las 5 principales razones que toma en consideraciéon al momento

de comprar un producto de esta categoria?
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Diferencias
Generacionales

Los Baby boomers consideran mas
importante la “Marca del producto”

y que el “Precio sea accesible” en
comparacién con otras generaciones.
En contraste, las “Certificaciones” y
que los productos sean “Hechos en
México” tienen menos relevancia para
este segmento.

Segunda edicion

Razones para elegir un producto de la categoria de
Moda textil y calzado por generacion

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Disefio del producto

Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad ambiental de la marca
Producto importado

Responsabilidad social de la marca
Certificacion del producto

Que el producto sea de una marca que
promueva la equidad

Total muestra 246

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

P7.2. Para la categoria de Moda textil y calzado, écudles son las 5 principales razones que toma en

i6n al

Millenial

A ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

de esta ia?

un pr

6

©
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Diferencias
por NSE

En el segmento AB, la “Marca del
producto” vy que el producto sea

“Importado” toman mas relevancia en
comparacion con otros segmentos.
Por otro lado, la importancia de que
el producto sea “Hecho en México”
gue tenga “Certificaciones” es menor

para este segmento.

Razones para elegir

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Calidad del producto

Precio mas bajo / Precio accesible
Disefio del producto

Promociones

Disponibilidad del producto en el supermercado
La marca del producto

Producto Hecho en México
Responsabilidad ambiental de la marca
Producto importado

Responsabilidad social de la marca
Certificacion del producto

Que el producto sea de una marca que promueva la
equidad de género y diversidad sexual

Total muestra

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

y

un producto de la categoria de
Moda textil y calzado por nivel socioeconomico

Total C+ (o C- D+
[ ] [ (] [ ] [ ]

246 49 45 29 14 77 32

4 ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

Aspectos esenciales
® Diferenciadores

P7.2. Para la categoria de Moda textil y calzado, éCudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al momento de comprar un producto de esta categoria?
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Segunda edicion

Disposicion a Pagar por Mejora en Atributos

Los consumidores estan dispuestos a pagar entre
un 25% y un 39% mas por un producto que sea
significativamente mejor en la caracteristica que mas El producto “Hecho
les importa. El promedio de aumento de precio que en México” es un
estan dispuestos a pagar es del 29%.

diferenciador en

En resumen, la calidad del producto sigue siendo el Moda y Calzado,
atributo mas influyente para los consumidores en la excepto para los
categoria de Moda textil y calzado. Las marcas que Baby Boometrs.
pueden destacarse en términos de calidad, precio
asequible, disefo, disponibilidad, marca, y el hecho de
ser Hechos en México tienen una ventaja competitiva.
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Elasticidad de Precio
¢Cudnto mas pagarias por articulos de esta categoria?

Top of mind

Elasticidad 2023 2022
Calldad del prOdUCto _ 26% 26% 22%
Disefio del producto
(presentaciones, colores, 12% 25% 35%
empagqgue, tallas, estética)
Disponibilidad de producto 7% 31% 16%
en el supermercado
. La marca del producto 0 0
S (reconocimiento de marca) - 8% 34% 15%
g
c
o
:g Producto Hecho en 8% 35% 34%
México (nacional)
Responsabilidad ambiental de
la marca (ahorro de energia, 4% 32% 95%
proceso de reciclaje...)
Producto importado . 5% 39% 41%
Responsabilidad social . )
de la marca (apoyo a la 1% 26% 10%
comunidad, produccion local...
Certificacion del producto . .
(organico, ecoldgico, sustentable, 3% 37% 11% % mas
libre de crueldad animal..
alto
Que el producto sea de una marca que 39 36% 23% % mas
promueva la equidad de género... 0 bajo
Base: 246

de esta ia?

P7. Para la categoria de “Moda, textil y calzado”, écudles son las 5 principales razones que toma en consideracién al comprar un pr
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Resumen ejecutivo

Los atributos que seran diferenciadores al momento de hacer la compra de las distintas
categorias son:

Atributo . . Atributo mas Atributos a .
Alimentos N=1,410 mas Atrlb.utos ° Elasticidad importante considerar Elasticidad
importante considerar
Producto Hecho en México 4% 32% 49%
La marca del producto 8% 49% 26%
Certificacion del producto 4% 29% 27%
Producto Hecho en México 7% 42% 33%
Responsabilidad social 4% 29% 25%
Responsabilidad ambiental 2% 24% 33%
Atributo . Atributo mas Atributos a .
Cuidado del hogar N=1,140 mas Atributos & Elasticidad importante considerar Elasticidad
importante considerar
Producto Hecho en México 6% 34% 22%
La marca del producto 9% 51% 23%
Certificacion del producto 7% 33% 32%
Producto Hecho en México 8% 1% 25%
Responsabilidad ambiental 6% 32% 26%
Atributo . - Atributo mas Atributos a .
Higiene y belleza N=1,207 mas Atrlbludtos 2 Elasticidad Moda textil y calzado N importante considerar Elasticidad
importante considerar
Disponibilidad del producto 7% 52% 31%
La marca del producto 10% 55% 19%
La marca del producto 8% 50% 34%
Producto Hecho en México 6% 34% 25%
Producto Hecho en México 8% 41% 35%
Responsabilidad ambiental 4% 30% 28%
Atributo . 4 AT Atributo mas Atributos a .
Bebidas NO alcohdlicas N=885 mas ﬁg:z;:;::a? Elasticidad Bebidas alcohdlicas N=350 importante considerar Elasticidad
importante
Producto Hecho en México 9% 44% 27%
La marca del producto 13% 58% 17%
Disefio del producto 4% 26% 36%
Producto Hecho en México 6% 42% 31%
Disefio del producto 2% 26% 23%

Atributo mas importante - 1ra mencion / Atributos a considerar - respuesta multiple de todos los atributos / Elasticidad - ¢Cuanto mas pagaria (promedio)?
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Compras en linea

La categoria mas comprada en linea es “Moda, textil y calzado” con un 43% de las compras
totales realizadas por internet. Por otro lado, la categoria menos comprada en linea es
“Bebidas alcohdlicas”, con solo un 6%.




Segunda edicion

Categorias que compran en internet

Moda textil
y calzadio

Higiene
y belleza

Alimentos

Cuidado
del hogar

Farmacia

Mascotas

Bebidas
no
alcoholicas

Bebidas
alcoholicas

Internet

10%

10%

6%

P15. De la siguiente lista de categorias de prod

Compra tradicional

Alimentos

94%

Higiene y belleza

80%

43% —
l, [
33% —
””””” Farmacia  Mascotas
32% 31% 30%
(4
SO
31%
0 ~ Cuidado Bebidasno
22% del hogar alcohélicas
76% 59%
\\\
1
Bebidas alcohdlicas | Moda
23% textil y calzado
q‘ 16%
P ¢
\—
Base: 1,501
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Indice Comparativo de Compra Tradicional vs
Online

(45%). Son categorias donde prevalece una

La categoria con la mayor diferencia entre _ .
preferencia por la compra presencial.

las compras tradicionales y las compras en
linea es “Alimentos”, con una diferencia de

62 puntos porcentuales. Esto indica que hay
una preferencia significativamente mayor

por comprar alimentos de manera tradicional
en comparacion con en linea. Por otro lado,

la categoria con la menor diferencia es
“Farmacia”, con solo 9 puntos porcentuales
de diferencia entre los métodos de compra, lo
gue indica que los consumidores usan casi a la
par ambos canales para hacer sus compras.

Respecto a las categorias donde hay una
mayor preferencia por las compras digitales,
también hay que destacar la de Bebidas
Alcohdlicas, donde solo existe un diferencial
de 17 puntos porcentuales. Asi, Farmacias

y Bebidas Alcohdlicas son las dos categorias
con mayor penetracién en las compras

por internet.

Después de Alimentos, hay tres categorias
gue mantienen una amplia diferencia entre las
compras tradicionales respecto a las compras ) i
en linea: Bebidas No Alcohdlicas (49%), categoria que mas
Higiene y Belleza (47%) y Cuidado del Hogar consumidores compran

CHRIGTEER

Moda y calzado es la
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Categorl'as que compran en internet
Internet

Moda textil 27%
y calzadio 43%
y belleza 339% -47%
94%
32%
del hogar -45%
31%
Farmacia -9%
22%
Mascotas -20%
10%
no -49%
alcohdlicas 10%
alcohdlicas 6% ekl
L}
\
. Venta tradicional Venta por internet s
P15. De la siguiente lista de ias de prod todas las ias que acost es comprar via internet.

Segunda edicion

indice

comparativo

de compra
online vs
tradicional

Base: 1,501
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Diferencias
Generacionales

Los Baby boomers son la generacion
gue muestra la diferencia mas
peguena en las compras en linea de

la categoria “Moda, textil y calzado”,
con un 33%. Esto sugiere que esta
generacion estd adoptando menos las
compras en linea en esta categoria en
comparacion con otras generaciones.

Productos que compra en Internet por generacién

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Moda textil y calzado

igiene y beleza _

Alimentos _____
Cuidado defhogar _____

Mascotas

Bebidas No alcohdlicas 10% 13%
Bebidas alcohdlicas 6% 6%
Atributos de menor importancia Total muestra 1,501 sn
para elegir un producto de la categoria
P15. De la sigui lista de ias de prod | i todas las ias que acost

78

via internet.

9%

6%

495

Fermacta _____

7% 8%
6% 7%
315 180

¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)



Diferencias por NSE

El segmento socioecondmico AB es el que
muestra la mayor diferencia en las compras en
linea de la categoria “Moda, textil y calzado”,
con un 53%. Esto indica que las personas

en el nivel socioecondmico mas alto tienen
una mayor preferencia por comprar esta
categoria en linea en comparacion con otros
segmentos.

La categoria de “Moda, textil y calzado”
es la mas comprada en linea, mientras que
las “Bebidas alcohdlicas” son las menos
compradas en linea. Las diferencias en

Segunda edicion

la preferencia de compra entre métodos
tradicionales y en linea varian segun

la categoria, siendo mas pronunciadas

en “Alimentos” y menos notables en
“Farmacia”. Las preferencias de compra en
linea también varian segun la generacion

y el nivel socioecondmico, con los Baby
boomers y el segmento AB mostrando
diferencias significativas en la categoria de
“Moda, textil y calzado”. Estos datos indican
tendencias en la adopcién de compras por
internet en diferentes categorias y grupos
demograficos.

Productos que compra en /Internet por nivel

sociecondmico

Atributos de mayor importancia
para elegir producto de la categoria

Moda textil y calzado
Higiene y belleza

Alimentos

Farmacia

Mascotas

Bebidas No alcohdlicas 10% 9%
Bebidas alcohdlicas 6% 13%
Total muestra 1,501 196

Atributos de menor importancia
para elegir un producto de la categoria

13% 12% 8% 10% 8%
8% 12% 6% 4% 2%
195 147 m7 575 271

A ¥ Diferencias significativas
(+/-10% diferencia al total)

ias que

as via internet.

P15. De la si lista de ias de prod I i todas las
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Tendencias al elegir supermercados

La categoria mas comprada en linea es “Moda, textil y calzado” con un 43% de las compras
totales realizadas por internet. Por otro lado, la categoria menos comprada en linea es
“Bebidas alcohdlicas”, con solo un 6%.




Segunda edicion

Atributos Esenciales de Eleccion

Los atributos esenciales que influyen en la eleccion de un supermercado son la “Variedad de
productos”, “Promociones / ofertas”, “Ofrece los mejores precios” y que sea “El mas cercano a
mi casa”. Estos aspectos indican que los consumidores valoran la disponibilidad de productos,
los precios competitivos y la conveniencia de la ubicacion.

Razones de eleccion de supermercado
Top of mind: La razéon mas importante

2022 Diferencia

Es el mas cercano a mi casa _ 52% Variedad de productos 84% 81% +3%
Ofrece los mejores precios - 25% Promociones / ofertas 83% 77% +6%
Variedad de productos . 12% Ofrece los mejores precios 80% 73% +7%
Disponibilidad de productos I 4% Es el mds cercano a mi casa 76% 69% +7%
Promociones / ofertas I 3% D;Sepg:;zilllﬁi: 74% 74% -
Variedad de formas de pago [ 1% fornY::izgapdagz 32% 38% -6%
expeTiZ:ziraezeelioﬁeg?; 1% Tamafio del supermercado 23% 31% -8%
Tamafio de supermercado | 1% exper:lii:ziraecdeelzo%epj:; 22% 27% -5%
Servicio de pick up |Q Tiene médulos de autopago 9% 10% -1%
Pet friendly | 0% Servicio de pickup 8% 10% -2%
Crédito de tienda |9, Crédito de la tienda 8% 10% -2%
Tiene médulos de autopago | Q% Pet friendly = 3% * *
Base: 1,501 *La opcién Pet friendly no se evalué en el ejercicio de 2022.

P9. De la siguiente lista, seleccione las 5 razones de mayor importancia por las que usted elige un supermercado para hacer
sus compras.
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Diferenciadores de Eleccion

Los diferenciadores para elegir un supermercado incluyen la “Disponibilidad de productos”,
“Variedad de formas de pago” vy el “Tamafno del supermercado”. Esto sugiere que los
consumidores buscan opciones que les brinden una amplia gama de productos, comodidades
en las formas de pago vy la experiencia general de compra.

Razones de eleccion de supermercado

“ Variedad de productos 84%
()
©
(Y]
= Promociones / ofertas 83%
o
w
o . .
§ Ofrece los mejores precios 80%
< . .
Es el mas cercano a mi casa 76%
Disponibilidad de productos 74% n
(]
83
Variedad de formas de pago 32% 3 -8
593
<3
Tamano del supermercado 23% <]
Me ofrece la mejor experiencia de compra 22%
Tiene mdédulos de autopago 9%
Servicio de pickup 8%
Crédito de la tienda 8%
Pet friendly 3%

Base: 1,501

P9. De la siguiente lista, seleccione las 5 razones de mayor importancia por las que ustede elige un supermercado para hacer
sus compras.
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Segunda edicion

Compania al Comprar

La mayoria de las personas acuden al supermercado acompanadas. El 38% lo
hace con su familia, el 34% con su pareja y el 32% de manera individual. Esto
muestra que las compras en el supermercado son a menudo una actividad
social o familiar.

Generalidades

¢Con quién acude ¢Cual es su metodo de pago?
?
al supermercado® 83%
38%
. 34% o 47%
21%
17%
2% 1% . 1% 1%
S ‘ ]
Enfamilia Pareja Voysolo/ Amigos Compaiieros Efectivo Tarjeta Tarjeta de Vales de CoDi Pago sin
sola de cuarto de débito crédito despensa (Cédigo  contacto
(roomies) QR) (Google
pay, Apple
pay, etc)

Base: 1,501

Método de
Pago Preferido:

El método de pago mas comun

al acudir al supermercado es el
“Efectivo”, utilizado por el 83% de los
consumidores. Esto puede indicar
una preferencia por el efectivo como
meétodo de control de gastos.
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Frecuencia de Compra

La frecuencia de compra mas comun es “1 vez por semana”, con el 39% de los
consumidores realizando sus compras con esta regularidad. Esto sugiere que

las compras semanales son una practica comun.

Generalidades

¢Con qué
frecuencia
realiza sus
compras en el
supermercado?

1vezcada2o .
mas meses 2%

1vez al mes . 13%

1vez cada 15 dias - 25%

1vez a la semana - 39%
Samere T

4 0 mas veces
4%
ala semana

84

cQué dias

de la semana
acostumbra
a realizar sus
compras?

Lunes - 19%
Martes - 16%
Miércoles - 18%
Jueves - 14%
Viernes - 23%
sabado _ 45%
Domingo - 35%

¢En qué horario
acostumbra air
al supermercado?

Mafana
(7:00 a 11:30)

Medio dia
(11:31a 14:59)

Tarde
(15:00 a 18:00)

Noche
(18:01a 22:00)

- 21%
- 28%
- 22%

Base: 1,501



Segunda edicion

Dia y Horario de Compra

El dia mas comun para acudir al
supermercado es el “sabado”, con el 45% de
los consumidores eligiendo este dia. El horario
mas comun para las compras es entre las “15
y 18 horas”, siendo elegido por el 42%. Estos
datos pueden reflejar la conveniencia de las
compras los fines de semana y en las tardes.

Basados en estos datos, podemos
concluir que los consumidores eligen sus
supermercados en funcion de la variedad
de productos, promociones, precios y
proximidad. Los diferenciadores incluyen

la disponibilidad de productos, opciones

de pago vy el tamano del supermercado.

Las compras en el supermercado suelen

ser actividades compartidas con familiares

o parejas. El efectivo es el método de

pago preferido, y las compras se realizan
principalmente una vez por semana, con

los sdbados siendo el dia mas comun vy las
horas de la tarde como el horario preferido.
Estos datos proporcionan informacion valiosa
sobre las preferencias y comportamientos de
los consumidores al elegir supermercados y
realizar sus compras.

85



Estudlio de consciencia de compra en piso de venta

Conclusiones

Estamos viviendo una era en la que el
consumidor es mucho mas informado,
mas exigente, mas critico y mas
consciente del impacto que tienen sus
compras en el medio ambiente y en

la sociedad. Sin embargo, lo que no
cambia son los dos factores esenciales
para tomar su decision de compra: la
calidad y el precio del producto.

Esto no significa que el margen de
maniobra para que las marcas mejoren
sus niveles de compra sea estrecho;

al contrario: entre los principales
elementos diferenciadores encontramos
algunos como: “Hecho en México”,

la marca, la responsabilidad social y
ambiental, a los que hay que poner
especial atencion, dado que se estan
convirtiendo en tendencias de consumo
a nivel mundial, tendencias que lejos de
caer, creceran.

En su estudio Perspectiva del sector

de productos de consumo 2023,

de Deloitte México, se destaca que
gestionar el crecimiento de las ventas

vy los margenes de utilidad, mientras se
persigue a un consumidor cambiante en
un entorno econdmico inflacionario y
desafiante, “no es tarea facil”.

Entre las acciones que las empresas
de productos de consumo han
realizado para diferenciarse y alcanzar
un crecimiento rentable, el estudio
menciona:

Adaptarse al
consumidor
cambiante

Incrementar su
participacion
en el mercado

Priorizar los
temas sociales,
ambientales y
de gobernanza

Manejo de la
informacién en
las cadenas de

suministro

Creatividad y
transformacion

Los consumidores estan mas
informados, pero lo que se

mantiene como prioridad en un
producto es su calidad y precio.




Segunda edicion

En este contexto, las principales conclusiones del Segundo Estudio de Consciencia
de Compra en Piso de Venta de GS1 México, son:

1. La calidad y el precio son cualidades dispuestos a pagar un mayor precio.
que deben tener todas las marcas, Destaca que la responsabilidad social de
es parte de su “deber ser”. Aunque la las marcas aun no estd en el top of mind
competencia en estas dos categorias es de los consumidores, a excepcion de la
encarnizada, cada empresa debe realizar categoria Farmacia.

un analisis a fondo para encontrar

eficiencias de procesos que permitan 4. Se debe destacar que el diseho
competir por precio y una mejora del producto se vuelve un atributo
continua en el producto final. De nada diferenciador clave en las categorias
servira a las marcas ser sustentables, Bebidas Alcohdlicas y Bebidas No
organicas o responsables socialmente si Alcohdlicas.

sus productos no cumplen caracteristicas
esenciales como calidad, precio y
disponibilidad.

2. La tercera cualidad esencial mas
destacada en las categorias de
Alimentos, Higiene y Belleza, Cuidado
del Hogar y Bebidas No Alcohdlicas

es “promociones”, a diferencia de las
categorias Farmacia, Mascotas y Bebidas
Alcohdlicas, donde la tercera cualidad
esencial para elegir un producto es
“disponibilidad”. En el caso de Moda
textil y calzado, el tercer factor esencial
es “disenfo del producto”.

3. El mas amplio margen de maniobra
para competir en las diferentes
categorias se encuentra en los atributos
diferenciadores, como “Hecho en
México”, marca, disefo, certificaciones
y responsabilidad ambiental, a partir de
los cuales muchos consumidores estan
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5. El atributo diferenciador

, €n varias categorias, como
Alimentos, Higiene y Belleza, Bebidas No
Alcohdlicas y Mascotas. En contraste, lo

en categorias como Alimentos, Higiene y
Belleza, Bebidas No Alcohdlicas, Farmacia
y Mascotas.

6.

en todas las categorias, o
cual parece natural, dado que, a mayor
capacidad de compra, el consumidor va
refinando sus gustos e identificando a
sus marcas preferidas.

7.

. Es una
categoria en plena expansion, donde
seguiremos viendo una creciente oferta
de productos y también una creciente
competencia.

8.

Son los elementos que si
o si deben de tener, pero también deben
trabajar en sus atributos diferenciadores,
que son: disponibilidad de productos,
variedad de formas de pago y tamafo
del supermercado.

88

9. Asistir al sUper se confirma como una
actividad social para los mexicanos,

10. A pesar de la disrupcion fintech de
los ultimos anos,

, aungue también
se da un uso cotidiano de las tarjetas de
débito (47%) y crédito (21%). El menor
uso de crédito en comparacion con el
efectivo y el débito puede mostrar un
habito de control de gastos familiar.

11. , el
consumidor mas habituado a realizarlas
es el de generaciones y
con



12. Dado que el consumidor esta cada
vez mas informado y es mas critico,

. Si bien deben buscar
atributos para diferenciarse,

ya que esta situacion puede generar
una contraccion comercial del producto
Yy una crisis reputacional, destaca

René Yamada, Gerente de Planeacion
Estratégica y Efectividad Operativa de
GS1 México.

13. Por otra parte, existen atributos
gue los consumidores consideran
indispensables al momento de
seleccionar un producto en piso

de venta. No obstante,

, menciona Sandra
Romero, Coordinadora de Estrategia y
Estudios de GS1 México.

14. En medio de la ardua competencia
por calidad y precio, para muchas
pymes,

opina Humberto
Pastrana, director de Operaciones en
Tendencia IM.

En un mercado tan
competido, las marcas
deben provocar una

emocion positiva en
los consumidores para
ganar su preferencia.

Segunda edicion
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15.

3

opina Brandon Solis, coordinador de
Proyectos en Tendencia IM. Explica que
la segmentacion de mercado puede
partir desde que nace la empresa,
identificando los huecos que dejan

las marcas globales en los nichos no
atendidos.

, dice,

16. Finalmente, este estudio muestra
gue no existen recetas Unicas para que
las pymes logren el éxito y su expansion
a mas mercados.

Esperamos que este estudio
les brinde herramientas necesarias para
[levar a sus empresas al siguiente nivel.



Segunda edicion

Aviso de Responsabilidad

A pesar del esfuerzo hecho para asegurar que los lineamientos contenidos en este documento sean correctos, GS1
México y cualquier otra entidad involucrada en la creacion del mismo, declara que este documento es provisto sin
garantia alguna, implicita o expresa, considerando, pero no limitando la exactitud, comercializacion o idoneidad
para cualquier propdsito particular, y esta seccion deslinda de toda responsabilidad directa o indirecta, por cualquier
dafo o pérdida en relacion al uso del documento. El documento puede ser modificado, sujeto a desarrollos
tecnoldgicos, cambios en los estdndares o nuevos requisitos legales. Este documento no representa un estandar ni
modelo de operacién. GS1 es una marca registrada ante AISBL GS1.

Las marcas nombres comerciales, patentes, o cualquier otro derecho de propiedad industrial y/o intelectual que
forme parte de la Informacion contenida en este documento, son propiedad de sus titulares y sélo son mencionadas
con el objeto de ofrecer un servicio de GS1 México. GS1 México no otorga garantia de la veracidad, utilidad,
fiabilidad, licitud e integridad de la Informacién proporcionada con respecto a servicios prestados por terceros,

ni la compatibilidad de estos con los estandares GS1.
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A través de la 2° Edicion del Estudio de Consciencia de Compra en Piso de Venta, GS1 México y Tendencia IM

refuerzan su compromiso brindar insights para la correcta planeacion estratégica y toma de decisiones de los distintos
actores del retail, marketplaces y fabricantes de la industria de consumo, asi como ser la fuente de informacion
confiable que facilitard la colaboracién de la industria y el comercio para crear nuevos modelos de negocio basados en

tecnologia, estandares, procesos y mejores practicas que conquistaran los escenarios fisicos y espacios digitales.
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